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TRANSLITERASI ARAB-LATIN DAN SINGKATAN 
Keputusan Bersama Menteri Agama dan Menteri P dan K 
Nomor:158 Tahun1987 –Nomor:0543 b/u/1987 
1. Konsonan 
No Arab Latin No Arab 
La
tin 
1 ا 
Tidak 
dilambangkan 16 ط ṭ 
2 ب B 17 ظ ẓ 
3 ت T 18 ع ‘ 
4 ث ṡ 19 غ g 
5 ج J 20 ف f 
6 ح ḥ 21 ق q 
7 خ Kh 22 ك k 
8 د D 23 ل l 
9 ذ Ż 24 م m 
10 ر R 25 ن n 
11 ز Z 26 و w 
12 س s 27 ه h 
13 ش sy 28 ء ’ 
14 ص ṣ 29 ي y 
15 ض ḍ    
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2.  Konsonan 
Vokal Bahasa Arab, seperti vokal bahasa Indonesia, terdiri dari 
vokal tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong. 
a. Vokal Tunggal 
Vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa tanda atau 
harkat, transliterasinya sebagai berikut:  
Tanda Nama Huruf Latin 
 َ  Fatḥah a 
 ِ  Kasrah i 
 ُ  Dammah U 
 
b. Vokal Rangkap  
Vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa gabungan 
antara harkat dan huruf, transliterasinya gabungan huruf, yaitu: 
Tanda dan Huruf Nama Gabungan Huruf  
ي  َ  Fatḥah dan ya ai 
و  َ  Fatḥah dan wau au 
 
Contoh: 
فيك   : kaifa  
 لوه:  haula 
 
3. Maddah 
Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harkat dan 
huruf , transliterasinya berupa huruf dan tanda, yaitu: 
Harkat dan Huruf Nama Huruf dan tanda 
ا َ/ ي Fatḥah dan alif atau ya ā 
ي ِ Kasrah dan ya ī 
ي ُ Dammah dan wau ū 
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Contoh: 
 َل َ  :qāla 
ىَمَر :ramā 
 َ  ِْ  :qīla 
 ُل ُْ َ  :yaqūlu 
 
4. Ta Marbutah (ة) 
Transliterasi untuk ta marbutah ada dua. 
a. Ta marbutah (ة)hidup 
Ta marbutah (ة)yang hidup atau mendapat harkat fatḥah, kasrah 
dan dammah, transliterasinya adalah t. 
b. Ta marbutah (ة) mati 
Ta marbutah (ة) yang mati atau mendapat harkat sukun, 
transliterasinya adalah h.  
c. Kalau pada suatu kata yang akhir katanya ta marbutah (ة) diikuti 
oleh kata yang menggunakan kata sandang al, serta bacaan kedua 
kata itu terpisah maka ta marbutah (ة) itu ditransliterasikan 
dengan h. 
Contoh: 
 ْل َ ْط َْا ُ  َْوَر : rauḍah al-aṭfāl/ rauḍatul aṭfāl 
ةَر َّنُمْلا ُ َن ِْدَمَْلا َْ   : al-Madīnah al-Munawwarah/ 
 al-Madīnatul Munawwarah 
 ْ  َ َْط : Ṭalḥah 
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 Catatan: 
 Modifikasi 
1. Nama orang berkebangsaan Indonesia ditulis seperti biasa tanpa 
transliterasi, seperti M. Syuhudi Ismail. Sedangkan nama-nama 
lainnya ditulis sesuai kaidah penerjemahan. Contoh: Ḥamad Ibn 
Sulaiman. 
2. Nama negara dan kota ditulis menurut ejaan Bahasa Indonesia, 
seperti Mesir, bukan Misr ; Beirut, bukan Bayrut ; dan 
sebagainya. 
3. Kata-kata yang sudah dipakai (serapan) dalam kamus Bahasa 
Indonesia tidak ditransliterasi. Contoh: Tasauf, bukan Tasawuf.  
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Kerja Praktik dilakukan pada PT. Sun Life Financial Syariah Cabang 
Banda Aceh  yang terletak di Jalan T. Mohd. Hasan, Lampeneurut. 
Keberadaan PT. Sun Life Financial Syariah Cabang Banda Aceh dimulai 
sejak April 2016 sebagai Kantor Pemasaran Mandiri (KPM) Navara Al 
Uzma Cabang Banda Aceh dan diresmikan pada Oktober 2016. Kegiatan 
kerja praktik yang penulis jalani pada bidang pemasaran diantaranya, 
melakukan prospek di lapangan kepada calon nasabah, membuat agenda  
untuk melakukan prospek terhadap calon nasabah, penulis juga terlibat di 
bagian administrasi yaitu merekap buku polis nasabah dan menyusun data 
nasabah. Adapun  tujuan penulisan laporan kerja praktik untuk 
mengetahui penerapan marketing mix pada PT. Sun Life Financial 
Syariah. PT. Sun Life Financial Syariah dalam menerapkan marketing 
mix melakukan berbagai upaya dengan menjadi sponsor pada event-event 
seperti seminar/ roadshow, membagikan brosur yang berisi deskripsi 
produk  kepada peserta yang hadir  pada  acara seminar, melakukan 
personal selling terhadap calon nasabah dll. PT. Sun Life Financial 
Syariah memiliki beberapa kendala dalam memasarkan produk 
diantaranya banyak perusahaan industri yang sama sudah lebih dahulu  
dikenal luas oleh masyarakat banyak, oleh sebab itu sosialisasi sangat 
penting dalam menggencarkan promosi perusahaan. Berdasarkan kerja 
praktik, dapat disimpulkan bahwa PT. Sun Life Financial Syariah telah 
melakukan berbagai upaya  dalam menerapkan bauran pemasaran 
(marketing mix)  sesuai dengan prinsip-prinsip syariah, mulai dari 
pemasaran produk hingga proses yang diberlakukan pada nasabahnya. 
Penulis juga menyarankan agar perusahaan ini lebih menggencarkan 
promosi dan mempertahankan loyalitas nasabah yang berlangsung saat 
ini. 
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 BAB SATU 
PENDAHULUAN 
 
1.1. Latar Belakang 
 Perkembangan dan peningkatan terhadap penggunaan jasa asuransi 
dari tahun  ke tahun turut menjadi perhatian di kalangan masyarakat. Hal 
tersebut dapat dilihat dengan merebaknya  persaingan antar  perusahaan 
jasa asuransi. Pengaturan asuransi di Indonesia diatur dalam Undang-
Undang Republik Indonesia No. 40 tahun 2014 tentang Usaha 
Peransuransian (UU Asuransi). Pada dasarnya asuransi dalam 
kegiatannya, secara terbuka mengadakan penawaran  suatu  perlindungan 
atau proteksi serta harapan pada masa yang akan datang kepada individu 
atau kelompok-kelompok masyarakat atau institusi-institusi lain, atas 
kemungkinan menderita kerugian lebih lanjut karena terjadinya suatu  
peristiwa yang tak  tertentu atau belum pasti. Di Indonesia sendiri 
lembaga keuangan non bank atau khususya asuransi memiliki dual system 
perjanjian yaitu konvensional dan syariah.   
 Berkembangnya perusahaan dibidang asuransi syariah, 
mengharuskan pelanggan (costumer) untuk  lebih selektif dalam 
menggunakan jasa tersebut. Hal inilah yang membuat manajemen 
pemasaran harus lebih kreatif dalam memasarkan produk yang mereka 
luncurkan. Termasuk salah satunya  PT Sun Life Financial Syariah. 
Dimana perusahaan  harus memaksimalkan strateginya dalam usaha 
mempertahankan atau meningkatkan jumlah penjualan agar dapat 
bersaing dengan perusahaan asuransi lainnya. 
 Dalam dunia bisnis pemasaran sangat penting untuk kesuksesan 
sebuah perusahaan. Pemasaran harus digencarkan menggunakan strategi-
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strategi yang mampu menarik minat konsumen, sehingga  penerapan 
marketing mix menjadi sangat penting untuk dioptimalkan didalam suatu 
perusahaan. 
 Bauran pemasaran (marketing mix) adalah kumpulan aktivitas 
pemasaran yang digunakan untuk melayani pasar sasaran. Bauran 
pemasaran dibuat dalam satuan unit segmen pasar, sehingga masing-
masing segmen memerlukan bauran pemasaran yang berbeda (Suharno 
dan Sutarso,  2010 : 27). 
 Bauran pemasaran pada produk dan jasa yang selama ini dikenal 
berbeda dengan bauran pemasaran jasa. Bauran pemasaran jasa adalah 
4P, yaitu: Product, Price, Place, dan Promotion. Sedangkan, untuk jasa, 
para pakar menambahkan 3 unsur lagi, yaitu : People, Process dan 
Phisical/ Customer service (Tim Dosen, 2013: 32 & 116). 
 Karakteristik utama, yang membedakan barang dari jasa adalah 
intangbilitas relatif dari kebanyakan jasa, karena barang dapat dilihat, 
dirasakan  dan disentuh, tetapi kebanyakan jasa  tidak demikian. Jasa 
harus dialami konsumen terlebih dahulu, sebelum jasa dievaluasi. Oleh 
karena besarnya kadar intangbilitas jasa, sehingga konsumen mendapat 
kesulitan, dalam memilih alternatif-alternatif dari jasa yang tersedia dan 
konsumen mengalami kesulitan, dalam menilai kualitas jasa, meskipun 
setelah mereka mengalaminya. 
 Suharno dan Sutarso,  (2010 : 27) menyatakan tujuh elemen dalam 
bauran pemasaran yaitu :  
1. Produk (Product) berarti kombinasi barang atau jasa yang 
ditawarkan oleh perusahaan kepada pasar sasaran.  
2. Harga (Price) adalah sejumlah uang yang digunakan untuk 
mendapatkan barang atau jasa. 
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3. Distribusi (Place) adalah usaha-usaha pemasar untuk menjamin 
ketersediaan produk bagi pasar sasaran pada saat dibutuhkan. 
4. Promosi (Promotion) adalah aktifitas komunikasi pemasaran 
mengenai produk, dan mempersuasi pasar sasaran untuk 
membelinya. 
5. Orang (People) (Alma, 2003) mengatakan bahwa people berarti 
orang yang melayani ataupun orang yang merencanakan pelayanan 
terhadap para konsumen. 
6. Proses (Process) (Alma, 2003) menyatakan bahwa proses terjadi 
diluar pandangan konsumen. Konsumen tidak mengetahui 
bagaimana proses yang terjadi, yang penting jasa yang dia terima 
harus memuaskan. 
7. Sarana fisik (Physical Evidence)  (Kotler & Armstrong, 1997) 
mengungkapkan  bahwa Phisical Evidence merupakan sarana fisik, 
lingkungan terjadinya penyampaian jasa, antara produsen dan 
konsumen berinteraksi dan setiap komponen lainnya yang 
memfasilitasi penampilan jasa yang ditawarkan. 
 Kegiatan pemasaran sangat menentukan sampai atau tidaknya 
produk yang dihasilkan perusahaan kepada konsumen sehingga kegiatan 
pemasaran sangat penting dan para pelaku bisnis harus bisa menetapkan 
bauran pemasaran yang tepat sehingga mampu memenuhi keinginan 
konsumen.    
 Kepuasan konsumen sangat diprioritaskan  untuk memberikan rasa 
aman dan usaha untuk melindungi, demikian juga pada PT. Sun Life 
Financial Syariah Cabang Banda Aceh melakukan berbagai hal dalam 
menawarkan  produknya kepada konsumen mulai dari penetapan harga 
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hingga proses yang dilakukan dalam memberikan pelayanan yang 
maksimal kepada konsumen.  
 Berdasarkan uraian di atas penulis tertarik untuk mengkaji lebih 
dalam penerapan bauran pemasaran pada produk asuransi, dengan judul 
“Penerapan Marketing Mix Pada PT. Sun Life Financial Syariah 
KPM Navara Al Uzma Cabang Banda Aceh”.   
1.2.  Tujuan Laporan Kerja Praktik 
Adapun tujuan penulisan  laporan kerja praktik (LKP) ini adalah : 
“Mengetahui penerapan Marketing Mix pada PT. Sun Life Financial 
Syariah Cabang Banda Aceh”. 
1.3.  Kegunaan Laporan Kerja Praktik  
 Adapun  kegunaan Laporan Kerja Praktik (LKP) ini adalah : 
1. Khazanah Ilmu Pengetahuan 
Kegunaan laporan kerja praktik bagi khazanah ilmu pengetahuan 
atau lingkungan akademik adalah syarat bagi penulis dalam 
menyelesaikan studi program Diploma III Perbankan Syariah UIN Ar-
Raniry Banda Aceh. Hasil laporan kerja praktik ini juga dapat menjadi 
bahan referensi di Jurusan Diploma III Perbankan Syariah dalam 
Pengembangan ilmu pengetahuan di bidang perbankan atau IKNB, 
juga menjadi sumber bacaan bagi mahasiswa khususnya pada Fakultas 
Ekonomi dan Bisnis Islam. 
2. Masyarakat 
Laporan Kerja Praktik (LKP) ini dapat memberikan informasi/ 
gambaran  bagi masyarakat dan pihak yang berkepentingan dalam hal 
penerapan marketing mix pada perusahaan asuransi. 
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3. Instansi Tempat Kerja Praktik  
Laporan kerja praktik (LKP) ini dapat menjadi referensi/acuan bagi 
pihak perusahaan  dalam memasarkan produk-produknya dimasa akan 
datang serta memberi informasi khususnya mengenai  penerapan 
bauran pemasaran (marketing mix). 
4. Penulis 
Laporan kerja praktik (LKP) ini sangat bermanfaat bagi penulis 
dalam menambah pengetahuan maupun wawasan khususnya 
mengenai penerapan marketing mix di perusahaan asuransi dan 
sekaligus dapat terlibat langsung dalam mengkaji penerapan 
marketing mix di perusahaan asuransi. 
1.4  Sistematika Penulisan Laporan Kerja Praktik 
 Bagian awal sistematika penulisan laporan kerja praktik terdiri dari 
Lembar Judul yaitu  Penerapan Marketing Mix Pada PT. Sun Life 
Financial Syariah Cabang Banda Aceh, Pernyataan Keaslian, Lembar 
Persetujuan Seminar, Lembar Pengesahan Hasil Seminar, Kata 
Pengantar, Halaman Transliterasi, Daftar Isi, Ringkasan Laporan Dan 
Daftar lampiran. 
 Bab Pertama merupakan pendahuluan yang terdiri dari latar 
belakang, tujuan laporan kerja praktik, kegunaan laporan kerja praktik 
dan sistematika penulisan laporan kerja praktik. 
 Bab Kedua terdiri dari sejarah singkat PT. Sun Life Financial 
Syariah Cabang Banda Aceh dan berupa visi misi, struktur organisasi, 
kegiatan utama PT. Sun Life Financial Syariah, dan Keadaan Personalia 
PT. Sun Life Financial Syariah Cabang Banda Aceh.  
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 Bab Ketiga hasil kegiatan kerja praktik meliputi, kegiatan kerja 
praktik yaitu bagian administrasi dan bagian marketing, selanjutnya pada 
bidang kerja praktik meliputi penerapan marketing mix  pada PT. Sun 
Life Financial Syariah. Kemudian teori yang berkaitan dengan kerja 
praktik antara lain, taktik pemasaran, bauran pemasaran, dan pemasaran. 
 Bab Empat meliputi, Kesimpulan dan Saran. Bagian akhir 
sistematika penulisan laporan kerja praktik  meliputi, Daftar Pustaka, SK 
Bimbingan, Lembaran Kontrol Bimbingan, Surat Keterangan Kerja 
Praktik, Lembar Nilai Kerja Praktik dan Daftar Riwayat Hidup. 
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BAB II 
TINJAUAN LOKASI KERJA PRAKTIK 
 
2.1 Sejarah Singkat PT. Sun Life Financial Syariah Cabang Banda 
Aceh  
 Sun Life Financial adalah perusahaan jasa keuangan internasional 
terkemuka di dunia yang menyediakan beragam produk manajemen 
kekayaan dan perlindungan serta pengelolaan keuangan untuk para 
nasabahnya, baik individu maupun korporasi.  
  Sun Life Financial hadir di Indonesia pada  tahun 1995 dengan terus 
melakukan berbagai perubahan dalam meningkatkan pelayanannya. 
Dengan mengambil logo visual “Matahari dan Bumi”, Sun Life Financial 
Indonesia bertekad mewujudkan filosofi dari logo tersebut yakni 
menyinari, menghimpun energi, menciptakan pertumbuhan, terencana 
dan menepati janji. 
 Dalam memperluas pangsa pasar PT. Sun Life Financial Indonesia 
terus berupaya meningkatkan pelayanannya dengan membuka kantor 
Cabang di wilayah kota besar yang tersebar di seluruh Indonesia 
diantaranya : Jakarta, Medan, Pekanbaru, Batam, Banda Aceh dll. Sun 
Life Financial Indonesia merupakan anak perusahaan dari Sun Life 
Financial Group of Companies  yang merupakan penyedia jasa keuangan 
internasional yang memiliki berbagai macam produk dan servis untuk 
perlindungan dan akumulasi kekayaan bagi keluarga dan Coorporate. 
Berdiri sejak 1871, Sun Life Financial dan partner-partnernya beroperasi 
di pasar-pasar utama dunia termasuk Canada, Amerika, Inggris, 
Hongkong, Philipina, Jepang, India, Bermuda, dan Indonesia.  
7 
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        Pada Desember 2010, PT. Sun Life Financial Indonesia resmi 
membuka  bisnis dalam konsep syariah serta membantu nasabah dalam 
memenuhi kebutuhan akan produk asuransi syariah. Sun Life Financial 
Indonesia terus melakukan sosialisasi kepada nasabah untuk menerima 
pemahaman yang jelas mengenai konsep syariah yang dilakukan oleh  
konsultan keuangan, juga memberikan pelatihan dan sertifikasi syariah 
kepada seluruh agen atau karyawan di PT. Sun Life Financial Syariah. 
 PT. Sun Life Financial Syariah Cabang Banda Aceh didirikan pada 
April 2016, dan diresmikan  oleh Norman Nugraha selaku Chief  Syariah 
pada Oktober 2016. Sejak April hingga saat ini aset di PT. Sun Life 
Financial Indonesia Cabang Banda Aceh semakin meningkat dimana 
jumlah aset/dana sebelumnya sekitar Rp 70.000.000,00- hingga saat ini 
sudah mencapai lebih kurang Rp 104.000.000,00- dan diikuti juga 
penambahan jumlah agent  yang sebelumnya berjumlah  15 orang dan 
saat ini mencapai 70 orang termasuk Agency Director (AD) yang 
beroperasi di Jl. T. Mohd Hasan, Lampeuneurut, Banda Aceh. 
2.1.1 Visi dan Misi PT. Sun Life Financial Syariah Cabang Banda 
Aceh 
 Terbentuknya PT. Sun Life Financial Syariah Cabang Banda Aceh 
yaitu dengan visi dan misi sebagai berikut: 
1. Visi : “ Mewujudkan Navara Al Uzma menjadi salah satu agency 
yang di perhitungkan dan dihargai di level nasional.” 
2. Misi : “ Membantu masyarakat Aceh untuk sadar asuransi dengan 
menjadikan asuransi berbasis syariah sebagai salah satu kebutuhan 
hidup mereka dalam mempersiapkan kemapanan financial di masa 
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depan ( Dokumen PT. Sun Life Financial Syariah Cabang Banda 
Aceh, 2016).” 
2.2 Struktur Organisasi PT. Sun Life Financial Syariah Cabang 
Banda Aceh  
 Struktur organisasi adalah suatu susunan dan hubungan antara setiap 
bagian secara posisi yang ada pada perusahaan dalam menilai kegiatan 
operasional untuk mencapai tujuan yang sesuai dengan harapan 
perusahaan. 
 Setiap perusahaan memiliki struktur organisasi yang melibatkan 
seluruh sumber daya yang ada, yang bertanggung  jawab atas maju atau 
tidaknya suatu perusahaan. Dimana dalam suatu organisasi, kerja sama 
sangat diperlukan untuk mencapai  tujuan sebagai mana yang diharapkan. 
Struktur organisasi yang baik apabila setiap komponen yang terealisasi 
dalam organisasi tersebut mengerti terhadap tugas dan tanggung 
jawabnya masing-masing, begitu juga dengan  struktur organisasi pada 
PT. Sun Life Financial Syariah Cabang Banda Aceh  dibawah ini. 
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Gambar 2.2  Struktur Organisasi PT. Sun Life Financial Syariah  
 
 
 
 
 
 
 
                                           Agency Manajer                    
                                                     
                                 Financial Consultant 
              
Sumber : PT. Sun Life Financial Syariah Cabang Banda Aceh 
Gambar diatas dapat dijelaskan berdasarkan tugasnya masing-masing 
diantaranya : 
1. Agency Director bertugas sebagai pemimpin dan bertanggung jawab 
memantau serta mengelola semua kegiatan yang berlangsung pada 
perusahaan. Di samping itu juga tugas dari Agency Director antara 
lain : melakukan re-check  produksi ke lapangan sesuai dengan batas 
kewenangannya, mengelola dan mengembangkan sumber daya 
manusia. 
2. Agency Business Admin adalah orang yang bertanggung jawab 
membantu kepala cabang untuk melaksanakan program kerja, 
SAFRIZAL SOUFYAN
Agency    Director
LINDA 
DELFIANA
Agency Manajer
M. NATSIR ILYAS
Senior Agency 
Manajer
CHAIRUN NISYAH
Agency Business 
Admin
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khususnya bidang administrasi dan keuangan, dan bertanggung 
jawab dalam proses pembukuan dan mengawasi kelancaran premi 
yang dibayarkan oleh nasabah asuransi melalui agen yang berkaitan 
serta memantau e-mail dari kantor pusat. 
3. Senior Agency Manager (SAM) adalah orang yang bertanggung 
jawab untuk merekrut Agency Manager maximal 2 orang dan 
Agency Manager  masing-masing harus mempunyai 4 orang agen 
yang aktif.  
4. Agency Manager  (AM)  bertugas lebih kepada pengembangan 
kinerja group manager dibawah supervisinya, dan bertugas untuk 
merekrut agen maximal 10 orang sambil terus membangun kekuatan  
baru dari para agen yang akan menjadi AM tahun berikutnya. 
Seorang Agency Manager berfokus dalam merekrut agen-agen baru 
dan  setelah mencapai target  Agency Manager akan menduduki  
kelas  SAM.  
5. Financial Consultant  (FC) adalah karyawan yang bertugas untuk  
memasarkan produk serta terjun ke lapangan untuk memberikan 
informasi kepada nasabah mengenai produk- produk asuransi serta 
melakukan prospek terhadap nasabah. 
2.3.1 Kegiatan Usaha PT. Sun Life Financial Syariah Cabang Banda 
Aceh 
 Dalam sebuah instansi/ perusahaan terdapat kegiatan-kegiatan yang 
mendukung berkembangnya sebuah perusahaan yang bertujuan untuk 
kemajuan perusahaan di masa depan. 
 PT. Sun Life Financial Syariah Cabang Banda Aceh adalah sebuah 
perusahaan atau badan usaha yang bergerak dibidang keuangan, yang 
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bertujuan untuk memberikan perlindungan (proteksi) atas kerugian 
(financial loss) yang ditimbulkan oleh suatu peristiwa yang tidak terduga. 
2.3.2 Penghimpunan Dana 
 Penghimpunan dana dilakukan dengan menawarkan produk-produk 
pada suatu perusahaan antara lain : 
1. Tabungan pokok merupakan modal awal yang dimiliki oleh 
perusahaan. 
2. Tabungan anggota (nasabah pemegang polis asuransi) merupakan 
bentuk investasi dari anggota atau calon anggota yang memiliki kelebihan 
dana dengan tujuan untuk menghindari resiko atau kerugian yang tidak 
diinginkan. Adapun produk yang ditawarkan oleh PT. Sun Life Financial 
Syariah Cabang Banda Acehadalah sebagai berikut : 
A. Brilliance Hasanah Sejahtera (BHS) ialah produk asuransi jiwa   
dan investasi dengan pembayaran berkala untuk membantu keluarga 
mencapai kebutuhan keuangannya diamasa depan seperti biaya 
pendidikan, modal usaha, ibadah haji, pernikahan, dana hari tua dan 
lainnya yang dikelola berdasarkan prinsip-prinsip syariah.  
B.  Brilliance Hasanah Maxima ialah produk sebagai solusi 
perencanaan keuangan dan kombinasi antara asuransi dan investasi 
yang memberikan manfaat asuransi jiwa syariah dan investasi yang 
dikelola dengan  prinsip syariah. 
C. Sun Medical Executive Syariah ialah produk asuransi jiwa yang 
menyediakan berbagai manfaat pelayanan medis yang lengkap dan 
memberikan penggantian biaya sesuai tagihan berdasarkan paket 
manfaat yang dipilih. 
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D. Brilliance Fortune Plus merupakan kombinasi dan investasi dengan 
pembayaran premi 3 tahun, untuk perlindungan jiwa dan potensi 
hasil investasi yang optimal selama 12 tahun 
E. Sun Fortune Link merupakan produk yang dirancang khusus untuk 
memenuhi kebutuhan perlindungan asuransi serta perencanaan 
keuangan individu dan keluarga. 
 Dalam perusahaan jasa asuransi setiap pembayaran premi/kontribusi 
tentunya adanya klaim dari pemegang polis pada saat jatuh tempo atau 
pada saat klien/nasabah mengalami musibah meninggal dunia, 
kecelakaan, sakit keras dan peristiwa lainnya. 
1.  Klaim  
 Klaim adalah proses dimana pemegang polis dapat memperoleh hak-
haknya berdasarkan perjanjian. Semua usaha yang diberikan  untuk 
menjamin hak-hak tersebut dihormati sepenuhnya sebagaimana yang 
seharusnya. Oleh karena itu, penting bagi perusahaan  asuransi jiwa  
untuk mengatasi klaim nasabah secara cepat dan tepat. 
2.  Mekanisme klaim  
a. Tata cara pengajuan klaim 
- Secara umum klaim adalah tuntutan atas suatu hak, yang timbul 
karena persyaratan dalam perjanjian yang ditentukan sebelumnya 
telah dipenuhi. 
- Secara khusus klaim Asuransi Jiwa adalah suatu tuntutan dari 
pihak pemegang polis/yang ditunjuk pihak asuransi, atas 
sejumlah pembayaran uang pertanggungan (UP) atau nilai tunai 
yang timbul karena syarat-syarat dalam perjanjian asuransinya 
telah dipenuhi. 
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b. Penyebab Terjadinya Klaim  
1. Tertanggung meninggal dunia 
2. Pemegang polis menghentikan pembayaran preminya dan 
memutuskan perjanjian asuransinya pada saat polisnya sudah 
mempunyai nilai tunai. 
3. Perjanjian asuransi sudah berakhir sesuai dengan jangka waktu 
yang tercantum dalam polis dan kewajiban pemegang polis telah 
terpenuhi atau polis dalam keadaan lapse tetapi telah mempunyai 
nilai tunai ( habis kontrak bebas premi) 
4. Tertanggung mendapat kecelakaan 
5. Tertanggung terkena suatu penyakit perlu diopname atau rawat 
jalan. 
Ada beberapa klaim pada PT. Sun Life Financial Syariah, yaitu: 
1. Klaim habis kontrak, timbul jika jangka waktu perjanjian asuransi 
sudah berakhir, sedang polisnya dalam keadaan inforce (premi telah 
dibayar sampai jangka waktu kontrak).  
2. Klaim pengambilan sebagian nilai, timbul jika polis sudah 
mempunyai nilai tunai, sedang pemegang polis memutuskan 
perjanjian asuransinya. 
3. Klaim meninggal dunia, timbul jika tertanggung atau peserta yang 
tercantum dalam polis meninggal dunia, sedang polisnya dalam 
keadaan berlaku (inforce).  
4. Klaim rawat inap/ Rawat jalan, timbul akibat peserta menderita 
suatu penyakit dan perlu diopname atau cukup hanya dengan rawat 
jalan saja. 
5. Klaim kecelakaan, timbul akibat peserta mendapatkan kecelakaan 
dan polisnya masih inforce. 
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2.4  Keadaan Personalia PT. Sun Life Financial Syariah Cabang 
Banda Aceh 
 Di dalam sebuah perusahaan ataupun instansi tentu memiliki bagian 
yang masing-masing berfungsi untuk mengatur jalannya kegiatan 
operasional, sehingga masing-masing bagian dapat melaksanakan 
tugasnya dengan baik. Begitu juga pada PT. Sun Life Financial Syariah 
Cabang Banda Aceh yang mempunyai personalia, yang masing-masing 
bagiannya telah mengetahui tugas yang harus dilaksanakan untuk 
menjalankan kegiatan perusahaan agar terorganisir dengan baik.  
 PT. Sun Life Financial Syariah Cabang Banda Aceh memiliki 
karyawan kurang lebih 70 orang. Terdiri dari 1 orang pemimpin kepala 
cabang/ Direktur Utama dan 69 karyawan lainnya, terdiri dari  31 laki-
laki dan 38 perempuan. Dari seluruh karyawan tersebut memiliki posisi 
yang berbeda-beda dan tugas masing-masing yang berbeda pula. Dilihat 
dari segi keahlian maupun pengalaman dari setiap karyawan. Adapun 
bidang yang di tempatkan yaitu bidang operasional, marketing, 
administrasi  dan lain-lain.  
 Setiap  hari kerja karyawan maupun  karyawati hadir pada pukul ± 
09.00 WIB. Sebelum melakukan Rutinitas  di lapangan/kantor karyawan 
yang hadir  mengadakan briefing bersama Agency Director, setelah 
selesai briefing atau pemberian arahan oleh Agency Director selanjutnya 
karyawan dan karyawati melaksanakan aktivitas rutin  di lapangan 
sampai jam kantor selesai. Pada PT Sun Life Financial Syariah pada hari-
hari tertentu akan didatangi staf/trainer yang berasal dari kantor pusat 
(Jakarta) untuk memberikan pengarahan mengenai target penjualan, 
semangat dan etos kerja kepada semua karyawan/agen agar karyawan 
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semangat dalam menjalankan tugasnya dalam hal memasarkan  produk-
produk asuransi jiwa syariah  maupun dalam  perekrutan nasabah.   
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BAB III  
HASIL KEGIATAN KERJA PRAKTIK 
3.1 Kegiatan Kerja Praktik 
 Job Training/ PKL  pada PT. Sun Life Financial Syariah dilakukan 
kurang lebih selama 43 hari termasuk hari sabtu, dimulai sejak 10 
February 2017 hingga  24 maret 2017. Penulis dan karyawan pada PT. 
Sun Life Financial Syariah melakukan kegiatan rutin pada pagi hari yaitu 
membaca Do‟a dan Agency Director (AD) memberikan arahan mengenai 
kajian keislaman, penulis dan leader saling bertukar pikiran pada saat 
istirahat. Selain itu penulis pada saat melakukan kerja praktik 
ditempatkan pada bagian pemasaran (marketing) produk yang didampingi 
masing-masing  leader yang ditunjuk oleh perusahaan. Adapun kegiatan-
kegiatan yang dilakukan penulis bersama leader yaitu mencari nasabah/ 
prospek, membantu staf perusahaan dalam melayani nasabah, melakukan 
training bersama leader dalam hal pemasaran produk. Jadwal kegiatannya  
tidak terstruktur dan ditentukan pada saat waktu luang leader yang telah 
ditunjuk. Berdasarkan hal tersebut dapat dijelaskan posisi penulis pada 
saat melakukan kerja praktik sebagai berikut : 
3.1.1 Bagian Administrasi 
 Kegiatan yang dilakukan penulis pada bagian administrasi adalah 
membantu admin dalam menyiapkan data-data nasabah yang akan 
dikirim ke luar daeerah untuk ditanda tangan, melengkapi dokumen-
dokumen nasabah sebagai pemegang polis. Selain itu nasabah juga 
menjumpai nasabah untuk menagih pembayaran premi dan mengantar 
dokumen ke kantor JNE terdekat. 
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3.1.2 Bagian Marketing 
 Kegiatan yang dilakukan dibagian pemasaran (marketing) adalah 
penulis bersama leader terjun ke lapangan dengan mendatangi calon 
nasabah dan melakukan prospek, menjelaskan deskripsi dari produk, dan 
menjelaskan secara detail mengenai keunggulan maupun kekurangan 
produk. Setiap Agency Manager (AM) maupun Financial Consultant 
(FC)  yang telah melakukan prospek di lapangan harus membuat laporan 
yang kemudian diserahkan kepada  Agency Director (AD), guna menjadi  
evaluasi/ perbaikan perusahaan kedepannya. 
3.2 Bidang Kerja Praktik 
 Selama melakukan kerja praktik penulis banyak melakukan kegiatan 
di bagian pemasaran (marketing) dengan terjun ke lapangan bersama 
leader untuk membantu tugasnya sekaligus melakukan prospek terhadap  
calon nasabah dengan menawarkan produk dan mendeskripsikan produk 
serta menjelaskan kelebihan dan kekurangan produk. Penulis dan leader 
menawarkan beberapa produk seperti Brilliance Hasanah Sejahtera 
(BHS), Brilliance Hasanah Maxima (BHM) produk ini adalah salah satu 
produk yang mudah dijangkau oleh masyarakat karena memilki premi 
yang cukup rendah dibandingkan poduk lainnya, dimana targetnya lebih 
menengah keatas, adapun bauran  pemasaran disini ialah dilakukan 
dengan menempatkan masing-masing elemen secara tepat untuk 
memenangkan suatu persaingan antar perusahaan industri. 
3.2.1 Penerapan Marketing Mix pada PT. Sun Life Financial Syariah 
Cabang Banda Aceh 
 Peningkatan jumlah perusahaan asuransi disertai dengan 
peningkatan jenis  produknya berdampak pada tingginya tingkat 
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persaingan antar perusahaan industri. Oleh karena itu penerapan 
marketing mix harus digencarkan oleh sebuah perusahaan guna 
meningkatkan penjualan maupun loyalitas konsumen, Hal ini tidak 
terkecuali bagi PT. Sun Life Financial Syariah Cabang Banda Aceh selalu 
berupaya  meningkatkan  pangsa pasar dengan menerapkan bauran 
pemasaran secara efektif dan efisien. Berdasarkan kerja praktik yang 
penulis jalani sejak tanggal 10 February sampai 24 Maret 2017, tujuh 
elemen bauran pemasaran yang diterapkan PT. Sun Life Financial 
Syariah adalah sebagai berikut :  
1. Produk (Product) 
 Produk atau jasa  yang ditawarkan PT. Sun Life Financial Syariah 
terdapat beberapa produk yang terdiri dari produk asuransi dan investasi, 
yang kemudian produk tersebut diinvestasikan ke dalam perusahaan yang 
berbasis syariah seperti saham syariah, maupun usaha-usaha lain yang 
tidak melanggar norma dan nilai-nilai syariah. Dalam rangka 
menawarkan  produk agen secara detail  mendeskripsikan produk tanpa 
menutupi kekurangan-kekurangan produk apabila terjadi suatu hal yang 
tidak diinginkan. 
   PT. Sun Life Financial Syariah dalam memasarkan produknya 
memfokuskan pada penjualan produk asuransi jiwa syariah. Produk 
tersebut meliputi asuransi jiwa dan berbagai pilihan sub dana  investasi, 
berikut uraian mengenai produk asuransi PT. Sun Life Financial Syariah 
Cabang Banda Aceh  : 
1. Brilliance Hasanah Maxima 
 Asuransi Brilliance Hasanah Maxima adalah kombinasi antara 
asuransi dan investasi yang memberikan manfaat  asuransi jiwa syariah 
dan investasi yang dikelola dengan prinsip syariah. 
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Manfaat dan keunggulan asuransi Brilliance Hasanah Maxima : 
Manfaat asuransi: 
a) Manfaat Meninggal 
100% santunan asuransi diberikan untuk risiko meninggal sebelum 
mencapai usia 100 tahun. 
b) Manfaat Kecelakaan 
 Manfaat 100% santunan asuransi untuk risiko kematian akibat 
kecelakaan dan/atau kehilangan fungsi/organ anggota tubuh dan organ 
penglihatan. 
c) Manfaat Investasi 
 Akumulasi nilai dana investasi peserta yang terbentuk dari 
kontribusi yang diinvestasikan. 
Keunggulan Produk 
a) Hasil investasi optimal dimulai sejak polis berlaku dengan ujrah 
akuisisi hanya 50% dari kontribusi asuransi berkala tahun pertama 
b) Pilihan santunan asuransi sampai dengan 200 kali kontribusi 
asuransi berkala tahunan sesuai kebutuhan perencanaan keuangan 
keluarga. 
c) Tersedia berbagai pilihan manfaat asuransi tambahan yang dapat 
dipilih sesuai kebutuhan nasabah 
d) Bonus loyalitas yang akan diberikan mulai tahun ke-11 yang 
langsung diakumulasikan ke dalam manfaat investasi 
e) Bonus kontribusi  
f) Tersedia pilihan sub dana investasi sesuai dengan profil risiko dan 
tujuan investasi 
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g) Fleksibel, bebas menentukan pilihan dan alokasi sub dana investasi, 
dan melakukan penambahan dana investasi (Top Up) setiap saat 
untuk memaksimalkan nilai dana investasi. 
 Adapun syarat dan ketentuan pada produk Brilliance Hasanah 
Maxima (BHM) yaitu  usia masuk pihak yang diasuransikan antara 30 
hari-70 tahun dan kontribusi asuransi berkala minimal Rp 7.200.000,00 
per tahun. 
ILUSTRASI  MANFAAT 
Usia masuk /Pria (risiko standar) 35 tahun 
Rencana masa pembayaran 
kontribusi 
10 tahun (cuti kontribusi mulai 
tahun ke-11) 
 
Kontribusi asuransi berkala Rp 20.000.000,00/ tahun 
 
Kontribusi Top Up investasi berkala Rp 10.000.000,00/ tahun 
Santunan Asuransi Rp 1.000.000.000,00 
 
 
2. Brilliance  Hasanah Sejahtera (BHS) 
 Brilliance Hasanah Sejahtera (BHS)  adalah produk asuransi jiwa 
dan investasi dengan pembayaran berkala untuk membantu masyarakat 
mencapai kebutuhan keuangan dimasa depan seperti biaya pendidikan, 
modal usaha, ibadah, pernikahan anak, dana hari tua dan lainnya yang 
dikelola berdasarkan prinsip syariah. 
Manfaat dan keunggulan produk : 
Keunggulan  
a. Perlindungan asuransi hingga usia 88 tahun 
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b. Minimum kontribusi yang terjangkau dengan pilihan pembayaran 
secara bulanan, triwulan, semesteran, dan tahunan 
c. Dapat melakukan penambahan dana investasi 
d. Bebas menentukan kontribusi dan uang pertanggungan sesuai 
dengan kebutuhan dan kemampuan nasabah 
e. Bebas menentukan pilihan investasi yang sesuai dengan profil 
risiko dan tujuan investasi 
f. Fleksibel 
g. Gratis 3 kali pengalihan dana investasi dalam setahun 
h. Dapat memilih asuransi tambahan sesuai dengan kebutuhan dan 
kondisi calon nasabah 
i. Mendapat perlindungan tambahan otomatis untuk pihak yang 
diasuransikan berusia 15-70 tahun, yaitu berupa asuransi kematian 
karena kecelakaan dengan uang pertanggungan sebesar Rp 
100.000.000 
j. Dikelola secara syariah, dimana setiap peserta saling tolong 
menolong dan melindungi dengan peserta lainnya dalam 
menghadapi risiko dan penempatan investasi sesuai dengan prinsip 
syariah. 
k. Surflus underwriting, mendapatkan surflus underwriting yang 
dihitung setiap akhir tahun, apabila ada dan sesuai dengan 
ketentuan yang berlaku. 
Manfaat Asuransi Dasar 
a. Manfaat meninggal dunia, apabila terjadi musibah meninggal dunia 
dalam masa polis, maka  penerima manfaat akan mendapatkan 
uang pertanggungan ditambah nilai dana investasi yang ada dan 
polis berakhir 
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b. Manfaat jatuh tempo akan dibayarkan apabila pihak yang 
diasuransikan masih hidup sampai tanggal berakhirnya masa polis. 
Manfaat jatuh tempo berupa nilai dana investasi yang besarnya 
tergantung pada kondisi pasar pada saat pembayaran manfaat. 
Manfaat Asuransi Tambahan 
 Asuransi kecelakaan 
 Penyakit kritis 
 Santunan rawat inap dan pembedahan 
 Manfaat pembebasan  kontribusi akibat penyakit kritis 
 Adapun syarat dalam keikutsertaan pihak yang diansuransikan yaitu 
30 hari- 70 tahun dan usia masuk peserta sebagai pihak yang 
membayarkan kontribusi minimal 18 tahun. 
Ilustrasi manfaat  
Contoh : 
Usia masuk pihak yang diasuransikan 30 tahun, kontribusi berkala Rp. 
10.000.000 per tahun. Uang pertanggungan sebesar Rp 200.000.000 
kontribusi Top Up berkala Rp 5.000.000. Cuti kontribusi di tahun ke-16. 
3. Sun Medical Executive Syariah  
 Sun Medical Executive Syariah adalah produk asuransi jiwa  yang 
menyediakan  berbagai manfaat pelayanan medis yang lengkap  dan 
memberikan penggantian biaya sesuai tagihan berdasarkan paket manfaat 
yang dipilih. 
Manfaat dan Keunggulan : 
Manfaat  : 
a. Biaya kamar (biasa atau perawatan intensif) 
b. Biaya pembedahan yang komprehensif 
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c. Biaya layanan medis 
d. Biaya rawat jalan darurat akibat kecelakaan 
e. Biaya rawat jalan dental darurat akibat kecelakaan  
f. Biaya perawatan sebelum dan sesudah rawat inap 
g. Santunan kematian karena kecelakaan. 
Keunggulan : 
a. Kartu jaminnan asuransi rawat inap 
b. Masa asuransi hingga usia 88 tahun 
c. Kuitansi diganti sesuai tagihan 
d. Manfaat pendapat medis kedua 
e. Berlaku di seluruh dunia. 
 Manfaat penambahan batas tahunan keseluruhan : 
 Syarat dan ketentuan pihak yang diasuransikan adalah usia  15 hari- 
60 tahun 
 Tersedia dalam mata uang Rupiah 
4.  Brilliance Fortune Plus 
  Asuransi Brilliance  Fortune Plus merupakan kombinasi asuransi 
dan investasi dengan pembayaran premi 3 tahun, untuk perlindungan jiwa 
dan potensi hasil investasi yang optimal selama 12 tahun. Asuransi 
Brilliance
 
Fortune Plus membantu perencanaan keuangan keluarga 
menjadi lebih mudah dan praktis dalam menentukan tujuan keuangan 
jangka panjang untuk mewujudkan impian-impian keluarga. 
Keunggulan: 
  mendapatkan beberapa manfaat sekaligus berupa perlindungan 
asuransi dan potensi pertumbuhan dana investasi dalam satu produk. 
 Perlindungan jiwa sampai dengan 100 kali premi tahunan sesuai 
kebutuhan. 
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 Perlindungan asuransi kecelakaan sampai dengan Rp 3 miliar, sesuai 
usia masuk. 
 Investasi optimal sejak tahun polis pertama, dimana 60% premi yang 
Anda bayarkan sudah diinvestasikan pada jenis fund yang dipilih. 
 Pembayaran premi hanya 3 tahun, namun masa asuransi berlangsung 
sampai dengan 12 tahun, selama dana investasi pada polis Anda 
cukup untuk membayar biaya-biaya. 
 Potensi pertumbuhan nilai investasi melalui berbagai pilihan jenis 
investasi sesuai dengan profil risiko Anda mulai dari risiko yang 
konservatif sampai yang agresif. 
 Fleksibilitas dalam menentukan besarnya premi dan frekuensi 
pembayaran premi mulai dari Rp 1 juta per bulan. 
Pengelolaan Dana Investasi 
 Dalam mengelola dana investasi Anda, Sun Life Financial Indonesia 
bekerja sama dengan manajer investasi terpercaya dan berkelas 
dunia, seperti  Schroders Investment Management dan Fortis 
Investment. 
5. Sun Fortune Link 
 Sun Fortune Link hadir untuk membantu mewujudkan tujuan 
keuangan keluarga serta memberikan perlindungan bagi Anda dan 
keluarga dengan cara: 
 berpotensi tumbuh optimal dalam jangka panjang dengan 
mendapatkan akses ke berbagai instrumen keuangan melalui 
berbagai pilihan dana investasi yang dikelola manajer investasi 
professional. 
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Keunggulan Sun Fortune Link : 
1. Premi terjangkau mulai dari Rp 300.000 per bulan 
2. Perlindungan asuransi sampai dengan Anda berusia 88 tahun 
3. Pilihan Uang Pertanggungan asuransi jiwa sampai dengan 100 x 
premi setahun 
4. Dapat ditambahkan dengan berbagai asuransi tambahan yang 
memberikan perlindungan manfaat hidup seperti asuransi 
kecelakaan, cacat tetap total, santunan rawat inap dan pembedahan, 
penyakit kritis dan manfaat pembebasan premi 
5. Fleksibilitas dalam menyesuaikan besarnya perlindungan asuransi 
yang dibutuhkan yang juga berubah pada setiap tahap kehidupan 
Anda (perlindungan dapat ditambah atau dikurangi) 
6. Kebebasan dalam memaksimalkan potensi pengembangan hasil 
investasi dengan cara penambahan premi investasi tunggal (Top-Up) 
dan pengalihan dana investasi (Switching) kapan pun Anda perlukan 
7. Fleksibilitas dalam menentukan besarnya dana yang akan Anda 
investasikan dan juga frekuensi pembayaran yang Anda inginkan 
8. Bebas melakukan penarikan dana investasi (Withdrawal) pada saat 
Anda butuhkan 
 Secara umum mengenai paparan  diatas, setiap produk memiliki 
keunggulan dan manfaat masing-masing dan juga kontribusi yang 
berbeda-beda. Namun semua produk diatas dikelola dengan prinsip  
syariah yang membuat nasabah aman dari praktik yang melanggar 
syariat. Dengan demikian produk diatas memberikan pelayanan maupun 
manfaat lainnya sesuai dengan pilihan produk masing-masing. Tabel di 
27 
 
 
 
bawah ini mengilustrasikan masing-masing premimasing-masing produk  
maupun jangka waktu/masa polis. 
Tabel Ilustrasi  Produk Asuransi  
Produk  Besaran Premi/ 
Tahun 
Jangka 
Waktu 
Usia 
Brilliance Hasanah 
Sejahtera 
Rp 10.000.000,00 15 Tahun 18- 50 tahun 
Brilliance Hasanah 
Maxima 
Rp 7.200.000,00 10 Tahun 30 hari- 70 
tahun 
Sun Medical 
Executive Syariah  
Rp 12.000.000,00 7 Tahun 15 hari- 60 
tahun 
Brilliance  Fortune 
Plus 
Rp 12.000.000,00 3 tahun 15 hari- 70 
tahun 
Sun Fortune Link Rp 3.600.000,00 5  tahun 30 hari- 60 
tahun 
   
2. Harga (Price) 
 PT. Sun Life Financial Syariah dalam menetapkan premi terhadap 
produkya lebih menonjolkan keunggulan produknya dari pada produk 
pesaing. Hal ini menyebabkan premi yang ditetapkan tergolong 
mahal.oleh karena itu PT. Sun Life Financial Syariah Cabang Banda 
Aceh terus berusaha menyeimbangkan premi yang telah ditetapkan 
dengan memberikan pelayanan yang maksimal terhadap nasabah, dengan 
ketentuan yang berlaku di PT. Sun Life. Penetapan premi juga bervariasi 
sesuai dengan kebutuhan nasabah dan tidak memanipulasi harga dengan 
tujuan menguntungkan perusahaan, karyawan menjelaskan dengan benar 
harga dengan tidak mengiming-iming dengan premi yang murah. 
3. Tempat (Place) 
 PT. Sun Life Financial Syariah dalam mendistribusikan produknya 
selain dilakukan melalui sistem keagenan (agency-building distribution 
system), (2) the home service system, juga karyawan tidak harus bertemu 
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langsung tetapi bisa juga dilakukan melalui sarana telepon dan surat-
menyurat. Buku polis akan dikirimkan ke alamat nasabah. Kemudian 
letak PT. Sun Life Financial Syariah yang strategis beralamat di Jl. Mohd 
Hasan, Lampenereut memudahkan dalam memasarkan produk dan 
melakukan pelayanan terhadap masyarakat. 
4. Promosi (Promotion) 
 Dalam kegiatan promosinya PT. Sun Life Financial Syariah 
melakukan promosi secara langsung yaitu face to face cara ini dilakukan 
agar calon nasabah lebih memahami tentang produk yang ditawarkan. 
Selain melakukan promosi secara face to face, promosi juga dilakukan 
dengan mengikuti event-event seperti talkshow dengan menjadi sponsor 
pada event tersebut dan membagikan brosur kepada audien yang hadir.  
5. Orang (People) 
 PT. Sun Life Financial syariah dalam memberikan pelayanan terbaik 
terus berupaya melakukan berbagai hal dalam pengembangan SDM yaitu 
dengan mengadakan pelatihan-pelatiahan rutin dengan memberikan 
wawasan-wawasan keislaman mengenai asuransi syariah yang diisi oleh 
senior Sun Life Pusat yang datang langsung dari kantor pusat Jakarta, 
pelatihan ini dilakukan dengan tujuan untuk peningkatan kinerja dan 
profesionalitas serta pemberdayaan SDM sehingga dapat memenuhi 
tujuan yang ingin dicapai perusahaan. 
6. Proses (Process) 
 PT. Sun Life Financial Syariah dalam upaya memberikan pelayanan 
terhadap nasabah, dengan memberikan berbagai kemudahan dalam hal 
penerbitan buku polis yang akan dikirim kepada calon nasabah baik 
manual maupun online, selain itu kemudahan dalam proses administrasi , 
dan kemudahan dalam pembayaran premi hingga klaim yang dilakukan 
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oleh  nasabah. Karyawan PT. Sun Life juga mendatangi nasabah yang 
berada di luar kota dengan menjalin silaturrahmi  dan ta‟aruf dalam 
menawarkan produknya. 
7. Bukti Pisik (Physical Evidence) 
 Dalam hal penyampaian jasa PT. Sun Life Financial Syariah Cabang 
Banda Aceh telah memiliki sarana dan prasarana yang cukup dalam 
memasarkan produknya misalnya, buku polis, kwitansi, gedung yang 
memadai, ruangan yang tertata rapi, ruang tunggu, desain yang menarik 
serta karyawan yang berpakaian rapi dan professional  dalam melayani 
nasabahnya.  Adapun bangunan PT. Sun Life Financial Syariah terletak 
di Jalan M. Hasan lampeneurut mempunyai dua lantai dengan fungsi 
yang berbeda yaitu: 
a) Lantai I : Di lantai ini tedapat dua ruangan, ruangan yang didepan 
digunakan untuk bagian administrasi, yang terdiri dari meja kasir 
dan ruang tunggu yang nyaman, sedangkan ruang yang 
dibelakang digunakan untuk ruang Agency Director (AD) 
b) Lantai II : Terdapat dua ruangan yaitu, tempat ibadah, ruang 
komputer digunakan untuk ujian Financial Consultant (FC) baru, 
kemudian ruang pelatihan bagi semua agen maupun sub agen 
pada perusahaan. 
3.3.  Teori Yang Berkaitan Dengan Kerja Praktik 
3.3.1 Taktik  Pemasaran 
 Taktik merupakan suatu analisis yang menerapkan strategi dan 
tujuan berdasarkan faktor – faktor dari marketing mix yang diusulkan 
oleh Jerome McCarthy yang terdiri dari 4P yaitu product, price, place, 
dan promotion ( Kotler dkk, 2003 : 62). 
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 Menurut Hermawan Kartajaya. Taktik merupakan langkah yang 
diambil perusahaan dalam memenangkan penjualan di pasar sasaran yang 
berjangka pendek, sedangkan strategi   dilakukan untuk jangka panjang. 
Taktik berperan sebagai unsur   untuk merebut market share, sementara 
strategi bekerja pada tataran Strategic Business Unit (SBU), taktik 
bekerja pada tataran operasional. Unsur pertama Taktik adalah 
diferensiasi. Diferensiasi adalah ‘core tactic‟ untuk mendiferensiasi 
content, contex, dan infrastucture dari tawaran perusahaan kepada target 
market-nya. Marketing mix unsur kedua, dikenal sebagai „creation 
tactic’, yang mengintegrasikan  tawaran, logistik, dan komunikasi 
perusahaan.   
 Taktik pemasaran dalam artian lain disebut juga dengan marketing 
taktik, merupakan serangkaian program-program pelaksanaan strategi 
pemasaran untuk  mencapai tujuan pemasaran, yang terdiri dari 
diffrentiation, marketing mix, dan selling.  
A. Diferensiasi 
 Merupakan suatu tindakan yang terkait cara membangun strategi 
pemasaran di berbagai aspek perusahaan. Tindakan inilah yang 
membedakan  diferensiasi yang dilakukan suatu perusahaan dengan 
perusahaan lainnya.  
 Sebuah perusahaan dapat melakukan diferensiasi pada produknya 
saja atau cara penawaransnya. Tetapi, yang paling efektif adalah dengan 
mengintegrasikan keduanya sehingga diferensiasi yang ditawarkan 
menjadi kuat, apalagi didukung oleh infrastruktur yang kompeten. 
Gabungan antara ketiganya haruslah  menjadi kekuatan bagi perusahaan 
untuk selanjutnya menjalankan aktifitasnya (Kartajaya dan Sula :176). 
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 Dalam perusahaan syariah, sudah pasti diferensiasi yeng terbentuk 
adalah dari content prinsip-prinsip syariah. Dengan menawarkan produk 
syariah, perusahaan harus meng-customize infrastruktur yang diperlukan. 
Contohnya, untuk mendukung transparansi dan kejujuran, perusahaan 
syariah dapat mengimplementasikan perangkat lunak yang mendukung 
operasional perusahaanya dan menjalankan reward serta punishment 
dengan benar terhadap sumber daya manusianya. Tetapi, hal ini tidaklah 
cukup. Perusahaan harus mengidentifikasikan kembali perbedaan yang 
bisa di-leverage dari content yang ditawarkan sehingga bisa memberikan 
value-added bagi konsumen.    
B. Marketing Mix 
Marketing Mix biasa juga disebut dengan bauran pemasaran, yaitu 
terkait dengan kegiatan mengenai produk, harga, promosi, dan tempat 
atau yang lebih dikenal dengan sebutan 4P, yaitu Product, Price, 
Promotion, dan Place ditambah 3P yaitu people, process, dan physical. 
Strategi-strategi ini saling berpengaruh sehingga sudah menjadi satu 
kesatuan yang tidak bisa dipisahkan, dan strategi ini sangat penting untuk 
dijadikan pedoman dalam mengendalikan perusahaan untuk mencapai 
sebuah tujuan. 
C. Selling 
 Merupakan taktik untuk menciptakan relasi jangka panjang dengan 
pelanggan melalui produk perusahaan. Setelah mengembangkan strategi 
pemasaran dan menciptakan marketing mix, perusahaan harus mampu 
untuk memperoleh pendapatan financial melalui selling. Dengan 
demikian, inilah yang disebut sebagai Capture Tactic dari perusahaan. 
Secara garis besar, ada tiga tingkat utama dari selling ini, yaitu feature 
selling, benefit selling, dan solution selling. Karena pilihan produk sudah 
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membanjiri pasar, perusahaan harus menawarkan solusi kepada 
pelanggan, bukan hanya fitur dan manfaat. 
  Konsep penjualan harus mengacu pada konsep good selling service, 
yaitu kemampuan melayani pelanggan dengan baik dan purnajual, seller 
semacam ini membuka kesempatan menjual di masa depan. Paradigm 
lama bahwa konsumen hanyalah pembeli, haruslah di ubah. Perushaan 
atau penjual harus menganggap konsumen sebagai teman dengan sikap 
tolong-menolong dan kejujuran sebagai landasan utamanya.  
 Adapun taktik yang biasa dilakukan oleh perusahaan secara umum 
adalah: 
1. Menambah manfaat/ pemberian bonus 
2. Memberikan santunan kepada klien/nasabah 
3. Memberikan reward/ penghargaan kepada nasabah berupa uang,  
maupun liburan domestik dan internasional sesuai dengan ketentuan 
masing-masing perusahaan  
3.3.2 Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 
 Untuk membuat diferensiasi tersebut efektif, perusahaan harus 
mengembangkan suatu bauran yang tepat. Bauran pemasaran adalah kiat 
pemasaran yang digunakan perusahaan untuk mencapai sasaran 
pemasarannya dalam pasar sasaran (Kotler, 1999). 
 Menurut Philip Kotler (1975) dalam bukunya Marketing for Non-
Profit Oganization, menyebutkan bahwa bauran pemasaran (marketing 
mix) dalam organisasi nirlaba adalah merupakan bauran variabel 
pemasaran terkontrol yang digunakan perusahaan/organisasi untuk 
mencapai obyektifnya dalam pasar sasaran. 
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 Bagi perusahaan syariah, untuk komponen tawaran (offer) produk 
dan harga haruslah didasari dengan nilai kejujuran dan keadilan, sesuai 
dengan prinsip-prinsip syariah. Kualitas produk yang diberikan harus 
sesuai dengan yang ditawarkan. Jadi, sangat dilarang bila perusahaan 
menyembunyikan kecacatan dari produk-produk yang merekan tawarkan. 
Sedangkan dalam menentukan harga, perushaan haruslah mengutamakan 
nilai keadilan. Komponen akses (access) sangat berpengaruh terhadap 
bagaimana usaha dari perusahaan dalam menjual produk dan harganya. 
Pemasaran telah ada  sejak zaman Rasullullah saw, yang kini terus 
dikembangkan menjadi konsep marketing mix.    
 1.  Produk (Product) 
 Produk merupakan segala sesuatu yang dapat ditawarkan untuk 
memuaskan kebutuhan dan keinginan (Sumarni, 2002). Dalam hal produk 
(product), Islam mengajarkan untuk memperhatikan kualitas dan 
keberadaan suatu produk. Muamalah Islam melarang jual beli suatu 
produk yang belum jelas (gharar) bagi pembeli. Pasalnya, di sini 
berpotensi terjadinya penipuan dan ketidakadilan terhadap salah satu 
pihak. Barang yang dijual harus terang dan jelas kualitasnya, sehingga 
pembeli dapat dengan mudah memberi penilaian. Tidak boleh menipu 
kualitas dengan jalan memperlihatkan yang baik bagian luarnya, dan 
menyembunyikan yang jelek pada bagian dalam. 
2.  Harga (Price) 
 Harga dapat juga diartikan sebagai ekspresi dari sebuah nilai, 
dimana nilai tersebut menyangkut kegunaan dan kualitas produk, citra 
yang terbentuk melalui iklan dan promosi, ketersediaan produk melalui 
jaringan distribusi dan layanan yang menyertainya. Dalam menentukan 
harga yang harus diperhatikan adalah penentuan persaingan sebagai batas 
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atas dan biaya (cost) sebagai batas bawah. Harga yang ditetapkan tidak 
boleh lebih tinggi dari harga yang ditawarkan oleh pesaing atau lebih 
rendah dari biaya yang dikeluarkan. Sebaiknya dalam melakukan jual 
beli, price harus sesuai dengan nilai suatu barang. Hal ini pada akhirnya 
akan menguntungkan pihak pengusaha karena kepercayaan konsumen 
akan dapat diraih dengan sendirinya (Gunara dan Sudibyo).   
3. Lokasi (Place) 
 Place diartikan sebagai distribusi. Distribusi adalah bagaimana 
produk perusahaan dapat sampai pada pengguna terakhir (end-user) yang 
dalam hal ini adalah pelanggan perusahaan dengan biaya yang seminimal 
mungkin tanpa mengurangi kepuasan pelanggan dan  pengaruhnya pada 
keseimbangan keuangan perusahaan. 
 Place juga dapat diartikan sebagai pemilihan tempat atau lokasi 
usaha. Perencanaan pemilihan lokasi yang baik, tidak hanya berdasar 
pada istilah strategis, dalam artian memandang jauh dekatnya pada pusat 
kota atau mudah tidaknya akomodasi menuju tempat tersebut. 
Memanfaatkan kelebihan yang perusahaan miliki adalah inti dari 
distribusi. Hal yang perlu diperhatikan dari sederetan proses distribusi 
adalah setiap jaringan, channel, agen dan distributor termasuk dalam 
kelompok pelanggan.  
4. Promosi (Promotion) 
 Elemen dari pemasaran yang melibatkan komunikasi dengan 
pelanggan dan stakeholders untuk membentuk mereka mengenai produk 
dan perusahaan yang dapat menjangkau masyarakat luas dan cepat secara 
efektif.  
 Salah satu yang perlu mendapat sorotan dari sudut pandang syariah 
dalam marketing mix, khususnya promosi (Promotion). Karena 
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banyaknya promosi yang dilakukan saat ini melalui berbagai media 
promosi justru mengandung kebohongan  dan penipuan. Dari sudut 
pandang syariah, faktor ini yang sangat dominan banyak yang 
bertentangan dengan prinsip-prinsip syariah dalam prakteknya di market. 
Misalnya terlalu berlebih-lebihan dalam penyajian-penyajian iklan 
produk tanpa memberikan efek samping/ kerugian yang mungkin muncul 
pada  produk tersebut. 
5. Orang (People) 
 Elemen dari pemasaran yang melibatkan pengiriman dari pelayanan 
ke pelanggan hingga interaksi perusahaan dengan pelanggan untuk 
mengetahui kepuasan produk terhadap pelanggan dan menciptakan 
hubungan baik dengan pelanggan. 
6.  Proses (Process) 
 Elemen dari pemasaran yang melibatkan metode dan prosedur yang 
digunakan untuk mencapai fungsi pemasaran dan kualitas performa, serta 
kemudahan akses perusahaan juga penyajian produk dan memberikan 
layanan yang baik terhadap pelanggan.  
7.  Bukti Fisik (Physical) 
 Elemen dari pemasaran yang melibatkan ekspresi berwujud dari 
sebuah produk dan bagaimana hal ini dibeli dan digunakan oleh 
pelanggan agar dapat mengetahui kualitas yang dialami nya secara 
sukarela. Menyajikan produk secara nyata dengan tidak membodohi 
pelanggan dengan melakukan kecurangan dan memberikan kualitas dan 
pelayanan secara maksimal terhadap konsumen. 
3.3.3  Pemasaran 
 Pemasaran merupakan suatu aktifitas, serangkaian institusi dan 
proses menciptakan, menghubungkan, menghadirkan dan menawarkan 
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peningkatan yang memberikan nilai kepada pelanggan, client, partners, 
dan masyarakat luas (Ebert dan Griffin, 2009). Pemasaran juga 
merupakan proses merencanakan dan menjalankan konsep, harga, 
perencanaan dan distribusi ide-ide, dan layanan untuk menciptakan 
pertukaran yang memuaskan tujuan individu dan perusahaan. (Hooley, 
2008) 
 Menurut World Marketing Assocation (WMA) yang diajukan oleh 
Hermawan Kartajaya “pemasaran adalah sebuah disiplin bisnis strategis 
yang mengarahkan proses penciptaan, penawaran dan perubahan value 
dari satu inisiator kepada stakeholder-nya. Maka syariah marketing 
adalah disiplin bisnis strategis yang mengarahkan proses penciptaan, 
penawaran, dan perubahan value dari suatu inisiator kepada stakeholder-
nya, yang dalam keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad dan prinsip-
prinsip muamalah (bisnis) dalam Islam. 
  Karakteristik Pemasaran Islami (syariah marketing) yang dapat 
menjadi panduan bagi para pemasar, empat karakteristik pemasaran 
Islami (syariah marketing) yang dapat menjadi panduan bagi para 
pemasar sebagai berikut (Alma da Juni, 2012)  : 
a. Teistis (rabaniyyah) 
 Salah satu ciri khas syariah marketing yang tidak dimiliki dalam 
pemasaran konvensional yang dikenal selama ini adalah sifat yang 
religius (dinniyah). Kondisi ini tercipta tidak karena keterpaksaan, tetapi 
berangkat dari kesadaran akan nilai-nilai religius, yang dipandang penting 
dan mewarnai aktivitas pemasaran agar tidak terperosok kedalam 
perbuatan yang dapat merugikan orang lain. 
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b. Etis (akhlaqiyyah) 
 Sifat etis ini merupakan turunan dari sifat teistis (rabaniyyah). 
Dengan demikian, syariah marketing adalah konsep pemasaran yang 
sangat mengedepankan nilai-nilai moral dan etika, tidak peduli apapun 
agamanya. Karena nilai etika adalah nilai yang bersifat universal, yang 
diajarkan oleh semua agama (Kartajaya dan Syakir sula). 
c. Realistis (al- waqi’iyyah) 
 Para pemasar harus profesional dengan penampilan yang bersih, 
rapi, dan bersahaja, apapun model atau gaya berpakaian yang 
dikenakannya. Mereka bekerja dengan profesional dan mengedepankan 
nilai-nilai religius, kesalehan, aspek moral, dan kejujuran dalam segala 
aktivitas pemasarannya. 
d. Humanistis (Al- insaniyah) 
 Humanistis (Al- insaniyah) adalah bahwa syariah diciptakan untuk 
manusia agar derajatnya terangkat, sifat kemanusiaanya terjaga dan 
terpelihara. Dengan memiliki nilai humanistis ia menjadi manusia yang 
terkontrol, dan seimbang (tawazun), bukan manusia yang serakah, 
menghalalkan segala cara untuk meraih keuntungan sebesar-besarnya.  
3.4 Evaluasi Kerja Praktik 
 Berdasarkan hasil uraian diatas PT. Sun Life Financial Syariah 
sejauh ini telah mengalami peningkatan baik dalam aset maupun 
nasabahnya, dimana jumlah asset pada awal berdiri perusahaan atau pada 
April 2017  sekitar Rp 70.000.000,00- hingga saat ini sudah mencapai 
lebih kurang Rp 104.000.000,00-  meskipun  perusahaan ini baru 
didirikan khususnya Kantor Cabang di wilayah Aceh atau bisa disebut 
masih dalam tahap pengembangan dalam setiap bagiannya dan 
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pengenalan produk  pada masyarakat. Namun dengan  usaha-usaha yang 
dilakukan oleh berbagai pihak pada PT. Sun Life Financial Syariah  
jumlah agen pada PT. Sun Life Financial Syariah juga mengalami 
peningkatan yang sebelumnya berjumlah 15 orang menjadi 70 orang. 
Begitu juga dengan nasabahnya yang cukup  loyal terhadap produk-
produk yang tentunya dikelola dengan prinsip-prinsip syariah. Hal 
tersebut menyatakan bahwa program pada PT. Sun Life Financial Syariah 
dalam penghimpunan dana berjalan sesuai dengan yang diinginkan oleh 
perusahaan  (Dokumen PT. Sun Life Financial Syariah Cabang Banda 
Aceh).  
 Dalam menyalurkan produknya PT. Sun Life Financial Syariah, 
memiliki beberapa kendala yaitu, banyaknya perusahaan lain yang 
berbasis syariah memiliki premi yang lebih rendah, juga perusahaan 
asuransi yang berbasis syariah yang telah lama berdiri dan memilki 
kantor pemasaran yang tersebar disetiap daerah, kemudian promosi yang 
terbilang masih kurang membuat perusahaan belum dikenal luas oleh 
masyarakat banyak. 
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BAB EMPAT 
PENUTUP 
 
4.1 Kesimpulan  
 Berdasarkan uraian yang telah penulis kemukakan dalam bab-bab 
sebelumnya, maka dapat dipaparkan  kesimpulan sebagai berikut: 
 PT. Sun Life Financial Syariah Cabang Banda Aceh melakukan 
berbagai  upaya dan terobosan dalam memaksimalkan penerapan 
marketing mix, dengan melakukan berbagai hal mulai dari pemasaran 
produk hingga proses berdasarkan prinsip-prinsip syariah. Dengan 
demikian karakter pemasar yang islami sangat diperhatikan dalam 
memasarkan produk-produknya, hal tersebut menyatakan bahwa 
penerapan marketing mix pada PT. Sun Life Financial Syariah Cabang 
Banda Aceh sudah dilakukan secara maksimal dengan mengoptimalkan 
seluruh elemen bauran pemasaran secara tepat.   
 Tidak hanya hal itu PT. Sun Life Financial Syariah Cabang Banda 
Aceh juga dalam upaya memberikan pelayanan terbaik bagi konsumen, 
perusahaan terus melakukan berbagai strategi untuk memenuhi kebutuhan 
dan kepuasan pelanggan. 
4.2 Saran 
Adapun saran yang dapat dikemukakan yaitu: 
1. Diharapkan PT. Sun Life Financial Syariah dapat 
mempertahankan loyalitas nasabah terhadap perusahaan dan 
selalu berinovasi dalam memberikan pelayanan terbaik sehingga 
dapat  memenangkan persaingan antar perusahaan industri  
lainnya. 
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2. PT. Sun Life Financial Syariah Cabang Banda Aceh  sebagai 
perusahaan baru diharapkan dapat menggencarkan promosi baik 
melalui media maupun dengan memberikan sosialisasi kepada 
elemen masyarakat dengan berbagai cara/taktik, agar perusahaan 
dapat diketahui keberadaannya di kalangan masyarakat sekitar 
maupun luar daerah.  
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